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Persaingan global merupakan fakta dalam kehidupan ekonomi yang terjadi 
tidak hanya dipasar barang saja, melainkan juga di pasar jasa. Bagi BMT yang 
tetap bertahan dan semakin mengembangkan pangsa pasarnya harus memiliki 
strategi untuk dapat mencapai keuntungan yang optimal. BMT harus menentukan 
setiap strategi yang sesuai dari tujuan, peluang, keahlian serta sumber daya insani. 
Oleh karena itu, sangat diperlukan strategi promosi yang baik. Strategi promosi 
merupakan ujung tombak dari suatu rencana pemasaran dan sangat diperlukan 
dalam suatu perusahaan yang bertujuan agar rencana yang dibuat dapat terlaksana 
dan dicapai sesuai dengan tujuan yang telah ditentukan, khususnya pada BMT 
Permata Indonesia agar masyarakat lebih mengenal dan memahami produk dan 
jasa yang ditawarkan BMT Permata Indonesia.  
Penelitian ini dilakukan di BMT Permata Indonesia Pekanbaru yang 
beralamat di JL. Rawamangun No.67 Tangkerang labui, Kec. Bukit Raya, 
Pekanbaru. Populasi dalam penelitian ini sebanyak 8 orang yang terdiri dari 
pimpinan dan staf karyawan pada BMT Pemata Indonesia Pekanbaru. Sedangkan 
sampel dalam penelitian ini sebanyak 3 orang terdiri atas pimpinan dan 2 orang 
marketing. Teknik pengambilan data mengunakan purposive sampling dengan 
analisis data deskriptif. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi 
promosi yang digunakan BMT Permata Indonesia dalam meningkatkan jumlah 
anggotanya adalah (1) Meningkatkan pelayanan kepada nasabah, (2) Penambahan 
inventaris dan modal untuk promosi, (3) Meningkatkan kualitas sumber daya 
insani (4) Meningkatkan kegiatan sosial, (5) Meningkatkan kegiatan promosi 
kepada masyarakat. Adapun kendala yang dihadapi BMT Permata Indonesia (1) 
Minimnya sumber pendanaan untuk kegiatan promosi, (2) Minimnya Inovasi 
produk, (3) promosi media eloktronik belum maksimal, (4) Pengetahuan yang 
minim tentang BMT. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Baitul maal wat tamwil dalam kehidupan ini sangat memegang 
peranan dalam memajukan kegiatan ekonomi syariah, apalagi sejak 
berkembangnya masalah ekonomi, sehingga dalam perekonomian saat ini 
hubungan BMT dalam masyarakat sangat sulit untuk dipisahkan. karena BMT 
adalah hasil prakasa dari Pusat Inkubasi Bisnis Kecil dan Menengah 
(PINBIK), yang merupakan badan pekerja yang dibentuk oleh Yayasan 
Inkubasi Usaha Kecil dan Menengah (YINBUK) yang dibentuk oleh ketua 
umum majelis ulama Indonesia, ketua umum ikatan cendekiawan muslim se-
indonesia dan direktur utama bank muamalat Indonesia. Kegiatan baitul maal 
wat tamwil mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam 
meningkatkan kualitas ekomomi masyarakat dan pengusaha kecil mikro antara 
lain dengan mendorong kegiatan menabung dan fasilitas pembiayaan guna 
menunjang usaha ekonomi lainnya
1
 
Latar belakang berdirinya BMT bersamaan dengan usaha pendirian 
bank syariah di Indonesia, yakni pada tahun 1990. BMT semakin berkembang 
dengan dikeluarkannya kebijakan hukum ekonomi UU No. 7/1992 tentang 
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Pengembangan baitul maal wat tamwil yang didasarkan kepada konsep 
dan prinsip ekonomi Islam merupakan suatu inovasi dalam menegakkan 
ekonomi yang berlandaskan syariah. Meskipun telah lama menjadi wacana 
pada kalangan publik dan para ilmuwan muslim maupun nonmuslim, namun 




Untuk menghindari pengoperasian baitul maal wa tamwil dengan 
sistem bunga, Islam memperkenalkan prinsip-prinsip muamalah Islam. 
Dengan kata lain baitul maal wa tamwil lahir sebagai salah satu solusi 
alternatif terhadap persoalan pertentangan antara bunga bank dengan riba. 
Dengan demikian kerinduan umat Islam Indonesia yang ingin melepaskan diri 




Di dunia modern, peran baitul maal wa tamwil sangat besar dalam 
mendorong pertumbuhan ekonomi masyarakat. Peran baitul maal wa tamwil 
bagi masyarakat individu, maupun masyarakat bisnis, karena baitul maal wa 




Bagi lembaga yang bergerak di bidang penghimpun dana dan 
penyaluran dana memuaskan nasabahnya adalah sebuah hal pokok yang tidak 
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boleh diabaikan, dimana kepuasan nasabah merupakan aspek strategis dalam 
memenangkan persaingan dan mempertahankan citra baitul maal wa tamwil di 
masyarakat luas, sehingga pelayanan yang bermutu bagi nasabah merupakan 
hal yang penting. kontribusi dalam pembangunan sistem ekonomi melalui 
pemberdayaan ekonomi kuat. Kualitas pelayanan merupakan suatu bentuk 
penilaian konsumen terhadap tingkat layanan yang diterima dengan tingkat 
layanan yang diharapkan. Dengan meningkatkan kualitas layanan oleh suatu 
baitul maal wa tamwil merupakan suatu cara yang nyata dalam memenangkan 
persaingan dan mempertahankan nasabah. Sehingga kepuasan nasabah dalam 
bidang penghimpun dana merupakan elemen penting dan menentukan dalam 




Perkembangan kualitas layanan menjadi hal yang harus di 
perhitungkan oleh baitul maal wa tamwil. Oleh sebab itu, layanan harus 
dimulai dari kebutuhan nasabah dan berakhir dengan kepuasan nasabah serta 
persepsi positif terhadap kualitas layanan. Sebagai pihak yang menghimpun 
dan menyalurkan dana serta memberikan jasa. BMT harus meningkatkan 
kualitas layanan sebuah lembaga, agar penilaian konsumen terhadap kinerja 
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Tujuan utama pendirian baitul maal wa tamwil adalah sebagai upaya 
kaum muslimin untuk mendasari segenap aspek kehidupan ekonominya yang 
berlandaskan Al- Qur’an dan As-Suunah. Dimana keberhasilan ekonomi 
syariah meliputi keberhasilan dunia dan akhirat yang memperhatikan 
kebersihan sumber, kebenaran proses dan manfaatan hasil. Baitul maal wa 
tamwil dalam prakteknya tidak menggunakan prinsip bunga sebab memberi 
atau mengutip bunga adalah haram. Dimana bunga dikategorikan sebagai riba 
yang hukumnya adalah haram dalam islam.
8
 Ayat-ayat Al-Qur’an yang dapat 
dijadikan rujukan dasar untuk menghindari riba, yaitu : 
ا اَْمَوا  ـاَيُّهَا الَِّذْيَن ٰاَمنُْوا ََل تَأُْكلُْوٰۤ ٰۤ اَْن تَُكْوَن تَِجا َرةً َعْن ٰيٰۤ لَـُكْم بَيْنَُكْم بِا ْلبَا ِطِل اَِلَّ
ْنُكمْ  {92} .... تََزا ٍض مِّ  
 “ Hai orang-orang yang beriman janganlah kamu memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 
yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu” (QS. An-Nisa’:29) 
 
Upaya yang dilakukan pihak Baitul maal wa tamwil untuk dapat terus 
melakukan kegiatannya adalah melakukan pemasaran terhadap produknya 
agar produknya sampai kepada konsumen, dan setiap konsumen 
menginginkan agar setiap produk yang dibutuhkan dan diinginkan dapat 
diperoleh dengan cepat, mudah,lancar dan aman. Maka pada dasarnya upaya 
para pemasar tidak lain adalah strategi promosi yang dijalankan setiap usaha. 
Strategi  promosi ditujukan untuk mempengaruhi konsumen.
9
 
Setiap baitul maal wa tamwil mempunyai bermacam-macam produk 
yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. didalam menawarkan 
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produknya maka terjadi 
persaingan
. Sehingga perlu adanya strategi didalam 
pemasaran masing-masing produk baitul maal wa tamwil tersebut. Hal ini 
dilakukan agar masyarakat mengetahui dan berminat untuk mengambil 
manfaat dari produk-produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan, 
disamping itu strategi pemasaran yang harus ditinjau dan dikembangkan 
sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. Dengan 
demikian strategi pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas 
tentang apa yang dilakukan dalam menggunakan setiap kesempatan atau 
peluang pada beberapa sasaran pasar. Strategi merupakan serangkaian 
rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus 
beroperasi untuk mencapai tujuannya.
10
 
Promosi merupakan fungsi yang paling penting dalam pemasaran 
karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk mencapai pasar yang dituju. 
Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang diperlukan untuk 
menutup ongkos-ongkos dengan harapan dapat mendapatkan laba. Jika 
barang-barang itu di produksi atau dibeli untuk dijual, maka harus diusahakan 
sejauh mungkin agar barang-barang tersebut dapat dijual. Oleh karena itu 
promosi diperlukan untuk meningkatkan laba. Untuk menarik perhatian 
konsumen terhadap Produk yang ditawarkan dan menghilangkan keraguan 
terhadap produk tersebut, maka diperlukan informasi yang jelas kepada 
konsumen tentang ciri-ciri suatu produk. Promosi dipergunakan untuk 
menginformasikan dan meyakinkan kepada konsumen mengenai produk yang 
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ada. Sebaiknya sasaran yang dituju adalah Perusahaan, organisasi dan 
masyarakat umum, agar dapat memakai produk tersebut.
11
 
Dari latar belakang dan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk 
meneliti lebih lanjut bagaimana langkah yang dilakukan oleh marketing Baitul 
maal wa tamwil dalam mempromosikan fasilitas dan keunggulan produk pada 
BMT Permata Indonesia, yang kesemuanya itu akan akan dituangkan dalam 
bentuk sebuah laporan akhir yang diberi judul: “Strategi Promosi dalam 
Meningkatkan jumlah Anggota di BMT Permata Indonesia”, sebagai tugas 
akhir menyelesaikan kuliah di Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam 
Negeri Syarif Kasim Riau. 
 
B. Batasan Masalah 
Agar lebih terarahnya pembahasan dalam penelitian ini, perlu kiranya 
dibatasi pokok pembahasannya pada strategi promosi Marketing dalam 
meningkatkan anggota dalam studi kasus BMT Permata Indonesia. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pembatasan di atas, dapat disusun rumusan masalah 
sebagai berikut: 
1. Bagaiamana penerapan strategi promosi yang dilakukan oleh marketing 
dalam meningkatkan jumlah anggota pada BMT Permata Indonesia? 
2. Bagaiamana kendala-kendala  yang dihadapi dalam strategi promosi pada 
BMT Permata Indonesia? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui bagaimanakah strategi promosi meningkatkan 
anggota pada BMT Permata Indonesia. 
b. Untuk mengetahui perkembangan serta kendala promosi pada BMT 
Permata Indonesia.  
2. Manfaat Penelitian  
a. Secara Teoritis  
Penelitian ini bermanfaat memberikan informasi yang berguna 
bagi pembaca dalam meningkatkan pemahaman mengenai strategi 
promosi secara utuh dan lengkap dan bagi mahasiswa yang melakukan 
penelitian yang berhubungan dengan strategi pembiayaan Serta 
memberikan kesempatan bagi penulis dalam mengembangkan teori-
teori atau konsep-konsep yang telah penulis peroleh. 
b. Secara praktis  
Penelitian ini bermanfaat bagi para pihak menambah 
pengetahuan di bidang perbankan syariah dan untuk dapat berguna 
sebagai bahan informasi untuk peneliti selanjutnya yang berkaitan 
dengan strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah 
melalui kualitas. 
c. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan 
perkuliahan program studi D3 pada Fakultas Syariah dan Hukum 
Jurusan Perbankan Syariah di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Riau.   
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E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian  
Penelitian ini dilaksanakan pada BMT Permata Indonesia yang 
beralamat dijalan Rawamangun No 67 Tankerang labuai, Pekanbaru, Riau 
2. Subjek dan Objek Penelitian 
 Subjek dalam penelitian ini adalah pimpinan dan karyawan BMT 
Permata Indonesia Pekanbaru. Sedangkan yang menjadi objeknya adalah 
 Subjek dalam penelitian ini adalah pumpinan dan karyawan  BMT 
Permata Indonesia Pekanbaru. Sedangkan yang menjadi objeknya adalah 
Strategi promosi marketing dalam meningkatkan anggota di BMT Permata 
Indonesia. 
3. Sumber Data 
 Adapun sumber data yang digunakan pada penelitian ini yaitu data 
primier dan sekunder. 
a. Data Primer, yaitu berupa data yang diperoleh secara langsung dari 
hasil wawancara dengan (pimpinan dan karyawan BMT Permata 
Indonesia). Diantaranya dsts mengenai strategi promosi yang 
dilakukan BMT Permata Indonesia serta kendalanya. 
b. Data Sekunder, yaitu berupa data yang diperoleh dari dokumen BMT 





                                                             
12
 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif: Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan, Publik, dan 
Ilmu Sosial lainnya,(Jakarta: Kencana, 2018 edisi 2, cet.9, hlm. 132. 
9 
 
4. Populasi dan Sampel 
 Populasi diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas 
objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneiti untuk dipelajari dan kemudian dirarik 
kesimpulan.
13
 Adapun yang menjadi populasi penelitian ini berjumlah 8 
orang yang terdiri dari pimpinan dan para karyawan BMT Permata 
Indonesia 
 Sampel adalah sebagian dari keseluruhan objek yang diteliti dan 
dianggap mewakili seluruh populasi.
14
 Dalam penelitian ini penulis hanya 
mengambil sebanyak 3 orang yang mengetahui tentang strategi promosi 
dalam meningkatkan jumlah anggota. Yakni Danang Yoga Pamungkas 
sebagai pimpinan, Ardiansyah sebagai marketing dan Maulana Iskandar 
sebagai marketing Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah 
purposive sampling atau menentukan narasumber dengan pertimbangan 
tertentu, cara ini dapat diambil bila penelitian cenderung bersifat khusus 
dengan unsur populasi yang memiliki kriteria khusus untuk dijadikan 
sampel. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
 Untuk mengumpulkan data, penulis mempergunakan beberapa 
teknik antara lain: 
a. Observasi, yaitu peneliti melakukan peninjauan secara langsung 
kelapangan untuk melengkapi data-data yang diperlukan.  
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b. Wawancara, yaitu melakukan wawancara langsung dengan narasumber 
atau responden guna melengkapi data yang diperlukan.  
c. Dokumentasi, berupa brosur, formulir, laporan data dan data lain dari 
pihak BMT Permata Indonesia yang berhubungan dengan objek 
penelitian. 
d. Studi pustaka, yaitu dengan membaca buku-buku yang berkaitan 
dengan judul penelitian. 
6. Analisis Data 
 Dalam penelitian ini penulisan menggunakan metode deskriptif. 
Deskriptif adalah salah satu jenis penelitian yang bertujuan untuk 
menyajikan gambaran lengkap mengenai fenomena atau kenyataan sosial 
baik dalam bentuk variable atau numerical, dan menjelaskan seperangkat 





F. Sistematika Penulisan 
Untuk memudahkan penulisan dan pembahasan dalam penelitian ini, 
maka dibagi menjadi beberapa bab yaitu sebagai berikut: 
BAB I Pendahuluan yang terdiri dari: Latar belakang masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode 
penelitian dan sistematika penulisan.  
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BAB II Gambaran umum BMT Permata Indonesia yang terdiri dari sejarah 
berdirinya perusahaan, visi dan misi, jasa perbankan yang 
ditawarkan, dan struktur organisasi.  
BAB III Merupakan bab landasan teori yang terdiri dari pengertian strategi 
promosi, tujuan promosi, serta promotional mix.  
BAB IV Pada bab ini merupakan hasil penelitian tentang bagaimana strategi 
marketing dalam promosi dan kendala-kendala yang dihadapi 
dalam melakukan strategi promosi 
BAB V Bab ini merupakan bab penutup yang terdiri dari kesimpulan dan 




GAMBARAN UMUM BMT PERMATA INDONESIA 
 
A. Sejarah Singkat BMT Permata Indonesia 
Baitul maal wa tamwil (BMT) pada dasarnya merupakan 
pengembangan dari konsep ekonomi dalam islam terutama dalam bidang 
keuangan. Istilah BMT adalah pengabungan dari baitul maal dan baitul 
tamwil. Baitul maal adalah lembaga keuangan yang kegiatannya mengelola 
dana keuangan yang bersifat nirlaba (sosial). Sumber dana diperoleh dari 
zakat, infak dan sedekah, atau sumber lain yang halal. Kemudian dana tersebut 
disalurkan kepada mustahik, yang berhak atau untuk kebaikan. Adapun baitul 
tamwil adalah lembaga keuangan yang kegiatannya adalah menghimpun dan 
menyalurkan dana masyarakat bersifat untung, penghimpun dana diperoleh 
melalui simpanan pihak ketiga dan penyaluran dana dilakukan dalam bentuk 
pembiayaan dan investasi yang dijalankan berdasarkan prinsip syariat.
16
; 
 BMT Permata Indonesia merupakan lembaga keuangan mikro 
syariah dengan prinsip operasionalnya mengacu pada prinsip-ptinsip syariat 
islam. Dan tujuan dari BMT Permata Indonesia adalah meningkatkan 
kesejateraan jasmani dan rohani serta mempunyai daya saing anggota dan 
mitra binaan dan juga masyarakat. BMT Permata Indonesia pertama kali 
didirikan di Jl. Rawamangun  no 67, Kelurahan Tangkerang Labuai, 
Kecamatan Bukit Raya, Pekanbaru, Riau pada tahun 2012. BMT Permata 
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Indonesia merupakan koperasi yang bergerak dibidang usaha, dana zakat, 
infak dan sedekah, yang mana dana tersebut disalurkan kepada yang berhak.
17
 
 BMT Permata Indonesia Pekanbaru berbadan hukum koperasi 
legalitas tersebut tertuang dalam akte pendirian yang dikeluarkan dinas 





B. Visi dan Misi BMT Permata Indonesia 
Visi: 
Mewujudkan kemandirian dan kesejahteraan anggota yang dilandasi iman dan 
taqwa menuju kemakmuran hidup dalam miniature surgawi. 
Misi: 
1. Membangun hubungan pengurus pengelola dan anggota ysng sehat dan 
kuat dengan sang kholiq(Allah SWT) 
2. Meningkatkan produktifitas masyarakat dan mensejaterakannya 
3. Membangun dan mengembangan sistem ekonomi syariah  
4. Meningkatkan sumber daya insani BMT Permata Indonesia yang 
professional 
5. Mewujudkan sistem pelayanan anggota yang memuaskan 
6. Membantu para masyarakat yang terkena lilitan hutang rentenir. 
 
  
                                                             
17
 Dokumntasi BMT Permata Indonesia 
18




C. Struktur Organisasi BMT Permata Indonesia  
BMT Permata Indonesia merupakan suatu organisasi yang 
melaksanakan kegiatan-kegiatan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 
Dalam sebuah organisasi dibutuhkan orang-orang yang mampu melaksanakan 
tugas dan wewenang badan usaha. Sedangkan untuk pembagian tugas dan 
wewenang para personal yang duduk dalam organisasi tersebut, agar jelas 
maka dibutuhkan struktur organisasi. Adapun struktrur organisasi diharapkan 
dapat membantu pimpinan dalam mengadakan pengawasan terhadap 




Struktur Organisasi BMT Permata Indonesia  
 
 Sumber: Arsip BMT Permata Indonesia 
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 Arsip BMT Permata Indonesia 
Pengawas 
1.Deki Syah Henra 
Amd 
2. Desrino S.PI 
Teller 



















D. Produk BMT Permata Indonesia 
Adapun produk-produk yang dimiliki BMT Permata Indonesia adalah 
sebagai berikut : 
1. Produk Tabungan Dana (Funding)20 
a. Tabungan Wadiah Permata 
1) Setoran awal Rp. 50.000,- 
2) Saldo Minimal Rp. 20.000,- 
b. Tabungan Haji dan Umrah (Baitullah) 
“Menyempurnakan Niat Anda Ke Tanah Suci” 
1) Setoran awal Rp. 250.000,- 
2) Saldo minimal Rp. 50.000,- 
3) Nasabah mendapat fasilitas manasik (gratis) sebanyak 3 kali 
4) Fasilitas pengurusan pendaftaran haji dan umroh jika saldo telah 
mencukupi 
c. Tabungan Qurban (Taqorub) 
1) Tabungan untuk persiapan ibadah qurban 
2) Penarikan tabungan hanya bisa dilakukan minimal 1 bulan 
menjelang hari raya qurban 
3) Setoran awal Rp. 100.000,- 
4) Saldo minimal Rp. 20.000,- 
d. Tabungan Hari Raya (THR) 
“Ceria Menyambut hari Raya” 
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1) Tabungan untuk persiapan menyambut hari raya 
2) Penarikan hanya dapat dilakukan minimal 1 bulan menjelang hari 
raya 
3) Setoran awal Rp. 50.000,- 
4) Saldo minimal Rp. 20.000,- 
e. Tabungan Siswa Cemerlang 
“Meraih Masa Depan Cemerlang” 
1) Tabungan khusus bagi pelajar/siswa-siswi 
2) Penarikan hanya bisa dilakukan menjelang kenaikan kelas atau 
penarikan atas rekomendasi orang tua siswa/wali murid 
3) Setoran awal Rp. 10.000,- 
4) Saldo minimal Rp. 5.000,- 
f. Tabungan Mudharabah Berjangka 
1) Tabungan dengan akad mudharobah al muthlaqoh, yaitu tabungan 
yang diperlakukan sebagai investasi dan dikelola secara produktif 
dan propesional 
2) Penarikan hanya dapat pada dilakukan pada saat jatuh tempo 
3) Setoran minimal Rp. 1.000.000’- 
4) Nisab deposito 
a) Deposito 3 bulan 40-50 
b) Deposito 6 bulan 45-55 





Persyaratan pembukaan rekening tabungan : 
1) Mengisi formulir aplikasi pembukaan rekening tabungan 
2) Foto copy KTP 
3) Membayar setoran awal 
2. Produk Pembiayaan 
a. Murabahah (jual beli tunai/angsuran)21 
Yaitu akad transaksi jual beli dengan menyatakan harga 
perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati oleh penjual dan 
pembeli. Karakteristiknya adalah penjual harus memberitahu harga 
produk yang ia beli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai 
tambahan. Persyaratan umum untuk mengajukan pembiayaan adalah: 
1) Memiliki usaha atau pekerjaan tetap 
2) Mengisi formulir pengajuan pembiayaan 
3) Fotocopy KTP suami istri 3 lembar 
4) Fotocopy KK 1 lembar  
5) Fotocopy agunan 
b. Mudhrabah 
Yaitu akad bentuk kerja sama dua pihak atau lebih, dimana 
BMT Permata Indonesia (shahibul maal) mempercayakan sejumlah 
modal kepada nasabah (mudharib) dengan suatu perjanjian. 
Persyaratan umum untuk mudharabah: 
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1) Memiliki usaha atau pekerjaan tetap 
2) Mengisi formulir pengajuan pembiayaan 
3) Fotocopy KTP suami istri 3 lembar 
4) Fotocopy KK 1 lembar  
5) Fotocopy agunan 
6) Bersedia disurvey 
c. Qordh (pinjaman) 
Merupakan kegiatan kegiatan sosial yag diberikan BMT 
Permata Indonesia kepada masyarakat yang tidak mampu dalam 
bentuk bantuan modal atau santunan. 
3. Produk Layanan Jasa 
a. Melayani pembayaran listrik pln prabayar dan paska bayar 
b. Isi ulang pulsa elektrik 
c. Pembayaran tagihan telkom 
d. Pembayaran tagihan tv kabel 
4. Permata Tour dan Travel 
a. Melayani paket tour domestic dan internasional 
b. Paket wisata Religi 
c. Tiket Pesawat dan kereta api 
 
E. Uraian Tugas Kerja pada BMT Permata Indonesia  
BMT Permata Indonesia memiliki 8 pegawai yang masing-masing 
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a. Memotivasi karyawan 
b. Menjalankan pencapaian target atas lending maupun funding yang 
sudah ditargetkan 
c. Mengadakan briefing dan evaluasi setiap harinya 
d. Membuat suasana yang islami 
e. Membuat draft pencapaian target secara periodik. 
 Wewenang manajer: 
a. Mengadakan evaluasi terhadap kinerja bawahannya 
b. Menyetujui pembiayaan sesuai ketentuan yang berlaku 
c. Membuat rencana jangka pendek 
d. Mendelegasikan tugas dan wewenang kepada yang ditunjuk. 
2. Sekretaris 
Tugas sekretaris 
a. Menandatangani administrasi keuangan, menghitung bagi hasil serta 
menyusun laporan keuangan 
b. Melaksanakan kegiatan pelaksanaan kepada peminjam serta 
melakukan pembinaan agar pembiayaan tidak macet. 
c. Menyusun laporan secara periodik 
3. Teller 
Tugas teller 
a. Memberikan pelayanan yang terbaik kepada anggota atau nasabah, 




b. Mengitung keadaan keuangan atau transaksi setiap harinya 
c. Mengatur dan mempersiapkan pengeluaran uang tunai yang telah 
disetujui manajer 
d. Menandatangani formulir serta slip dari anggota atau nasabah serta 
mendokumentasikannya 
 Wewenang teller 
a. Mengatur pola administrasi secara efektif  
b. Mengajukan pengeluaran kas kepada manajer  
c. Menunda penarikan-penarikan bila persyaratan yang diberikan kurang 
d. Mengeluarkan dana operasional 
4. Customer Service 
Tugas customer service 
a. Memberikan pelayanan kepada nasabah yang berkaitan dengan BMT 
b. Menerima dan melayani dan mengatasi masalah yang dimiliki nasabah 
c. Memperkenalkan dan menawarkan produk dan jasa 
Wewenang customer service 
a. Menyaksikan nasabah mengisi dan menandatangani formulir, aplikasi, 
dan perjanjian-perjanjian 
b. Melakukan verifikasi tanda tangan customer 
c. Melakukan penutupan rekening baik atas perintah nasabah maupun 





5. Fundriser   
 Tugas fundriser 
a. Menjalankan tugas lapangan yaitu: menawarkan produk-produk dari 
BMT Permata Indonesia 
b. Membuat daftar kunjungan kerja harian dalam sepekan mendatang dan 
pada akhir pekan berjalan 
c. Mengatur rute kunjungan nasabah per harinya 
d. Membuat laporan harian pemasaran individual untuk funding, lending 
dan konfirmai kepada manajer 
e. Melakukan pendataan nasabah potensial, baik perorangan maupun 
pimpinan instansi yang akan dikunjungi 
f. Melakukan pembinaan hubungan yang baik dengan nasabah melalui 
bantuan konsultasi bisnis, diskusi manajemen maupun bimbingan 
pengelolaan keuangan sesuai sistem 








A. Strategi Promosi 
1. Pengertian Strategi Promosi 
Suatu perencanaan yang cermat dari segala kegiatan yang akan 
dilaksanakan agar dapat mencapai sasaran sesuai dengan yang diharapkan, 
dalam kegiatan sehari-hari kita juga sering kali menyamakan kata strategi 
dengan taktik, karena memang secara harfiah pengertian hampir mirip, 
seperti diartikan dalam Kamus Besar Bahasa  Indonesia, taktik adalah 
rencana atau tindakan yang bersistem untuk mencapai tujuan, siasat, 
muslihat. Dari pengertian sebenarnya ada perbedaan dalam penerapannya 
Strategi diartikan sebagai suatu rencana kegiatan menyeluruh yamg 
disusun secara sistematis dan bersifat umum, karena itu dapat diketahui 
oleh setiap orang dalam perusahaaan maupun diluar perusahaan  tetapi 
taktik bagaimana perusahaan melaksanakan strategi itu dalam mencapai 




 Strategi promosi merupakan bagian yang harus dilakukan dalam 
setiap aktivitas atau kegiatan yang akan dilakukan. Dalam ilmu 
manajemen dikenal prinsip-prinsip manajemen yaitu:Planning 
(perencanaan), Organizing (pengorganisasian), Actuating (Pengarahan), 
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dan Controling (pengawasan), prinsip manajemen yang pertama yaitu 
perencanaan sangat berguna bagi setiap pengambil kebijaksanaan agar 
dapat menjadi pedoman dalam setiap aktivitas yang dilakukan. Setiap 
kegiatan perencanaan akan menghasilkan suatu rencana perusahaan baik 
secara garis besar maupun secara detail, dengan adanya perencanaan yang 
telah disusun, maka dengan mudah akan diketahui kemana arah usaha 
yang akan dijalankan. Namun hal yang paling utama adalah perencanaan 
berguna bagi tolak ukur kinerja suatu perusahaan, apakah target yang 
ditetapkan berhasil dicapai atau tidak sehingga perusahaan dapat 
melakukan evaluasi terhadap strategi perusahaan.
24
 
 Strategi promosi memberikan arah pada semua fungsi manajemen 
suatu organisasi bisnis. Dengan adanya strategi, maka impelementasi 
program dalam mencapai tujuan organisasi dapat dilakukan secara aktif, 
sadar dan rasional tentang bagaimana suatu merk atau lini produk 
mencapai tujuannya dalam lingkungan bisnis. 




a. Sebagai respon organisasi untuk menanggapi dan menyesuaikan diri 
terhadap lingkungan sepanjangan siklus bisnis 
b. Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing dengan 
mengunakan koordinasi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang 
lebih baik dalam lingkungan tertentu 
                                                             
24
 M.Nur Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung:Alfabeta, 
2010) hlm. 60  
25




c. Sebagai kunci keberhasilan dalam dalam menghadapi perubahan 
lingkungan bisnis, memberikan kesatuan arah bagi semua mitra 
internal perusahaan. 
d. Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha 
organisasi 
e. Sebagai alat fundamental  untuk mencapai tujuan dengan 
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambung dalam 
melayani pasar sasaran. 
Dengan disusunnya, strategi, maka berarti diketahui bagaimana 
upaya untuk mencapai perumusan strategi. 
2. Perumusan Strategi 
Sasaran menunjukan apa yang ingin dicapai oleh suatu unit usaha 
harus merancang strategi untuk pencapaian tujuannya. Ada empat tahapan 
dalan menentukan perumusan strategis.
26
 
a. Menentukan perumusan unit usaha, yaitu untuk membagi- bagi 
kegiatan suatu badan usaha menjadi unit-unit yang membedakannya 
dari divisi produk, unit usaha memberikan ketentuan yang lebih sempit 
bagi analisis strategi terhadap pasar dan perencanaan. 
b. Menentukan klasifikasi strategis, yaitu membuat ukuran untuk meniIai 
suatu strategi dan mengevaluasinya kinerja 
c. Memilih strategi yang berperan  
d. Mengevaluasi seluruh portofolio yang dimiliki 
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1. Pengertian Promosi 
 Promosi adalah teknik komunikasi secara penggunaan dan 
penyampaiannya dengan mengunakan media seperti; spanduk, poster, 
baliho, dan brosur yang bertujuan untuk menarik minat nasabah terhadap 
suatu produk suatu perusahaan. Dalam kegiatan ini setiap bsnk berusaha 
untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimiliki. Tanpa 
promosi jangan diharapkan nasabah dapat mengenal dan mengetahui bank 
apalagi produknya. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang 
paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya.
27
 
 Promosi merupakan kegiatan Promotional Mix yang terakhir 
setelah produk, harga dan tempat, yang paling sering diindentikkan 
sebagai aktivitas pemasaran dalam arti sempit. Kegiatan ini merupakan 
kegiatan yang penting selain produk, harga dan lokasi. Promosi bisa 
dilakukan secara langsung dan tidak langsung 
2. Tujuan Promosi 




a. Mengkomunikasikan Informasi 
Pelanggan tidak akan membeli produk kecuali mereka 
mengenal produk tersebut. Informasi dapat memberikan saran kepada 
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pelanggan bahwa produk tersebut ada, informasikan kepada pelanggan 
tentang pemahaman tentang produk tersebut. 
Informasi kepada pelanggan dapat dikomunikasikan melalui 
tulisan (majalah dan surat kabar), lisan (orang dan telepon), atau secara 
visual (televisi atau billboard). komunikasi produk organisasi bisnis 
sangat penting, sehingga pemasar berusaha untuk mengkomunikasikan 
produk organisasi bisnis dimanapun pelanggan berada. 
b. Positioning Produk 
Positioning merupakan proses menetapkan identitas citra 
produk yang mudah dipahami dalam benak pelanggan. Posisioning 
produk akan sulit dilakukan jika organiisasi bisnis mencoba memasuki 
pasar pelanggan secara keseluruhan, sehingga pendekatan segmen 
pasar yang spesifik dipandang lebih tepat untuk dilakukan. 
c. Nilai Tambah 
Promosi dirancang untuk mengkomunikasikan produk agar 
memiliki keuntungan nilai tambah, promosi juga merupakan pemimpin 
dalam menetapkan nilai produk yang dirasakan bagi pelanggan. 
d. Mengkontrol Volume Pelanggan 
Promosi dengan periode yang lambat akan mengkontrol 
organisasi bisnis agar mampu menjaga sistem produksi dan distribusi 
supaya mampu berjalan dengan baik, dimana volume penjualan akan 




Tujuan dari promosi adalah untuk untuk memperkenalkan produk 
dan jasa yang dimiliki, dengan tujuan agar mempengaruhi konsumen 
membeli produk. serta akan meningkatkan citra perusahaan dimata 
nasabahnya. Setiap marketing harus mampu berkomunikasi dengan baik 
terhadap  nasabah, dan tidak melepaskan  diri dari peran mereka sebagai 
komunikator. Dengan berkomunikasi kita dapat memahami apa yang 
menjadi maksud tujuan nasabah sehingga kita dapat melakukan evaluasi-
evaluasi terhadap cara penyampaian produk terhadap nasabah yang baru. 
 
C. Promotional Mix 
Promotional mix merupakan alat komunikasi yang terdiri dari berbagai 
alat promosi yang digunakan oleh organisasi bisnis. Alat promosi yang satu 
dengan lainnya memiliki hubungan yang erat, sehingga tidak dapat 
terpisahkan, karena bersifat saling mendukung dan melengkapi. Cravens dan 
Piercy (2009) menyatakan bahwa strategi promosi mengintegrasikan inisiatif 
komunikasi perusahaan melalui kombinasi periklanan, penjualan pribadi, 





Iklan (advertising) adalah penyajian informasi non personal 
mengenai produk, merk, perusahaan yang dilakukan pada media tertentu 
pada iklan biasanya ditampakan organisasi yang mensponsorinya. Iklan 
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ditujukan untuk memperkenalkan, mengingat dan mempengaruhi publik 
untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan  
Tanpa adanya usaha promosi dengan melalui iklan, maka 
perusahaan tidak akan dapat memperkenalkan, mengingatkan dan 
mempengaruhi publik untuk membeli barang atau jasanya. 
a. Tujuan Periklanan 
Tujuan periklanan adalah tugas komunikasi tertentu yang harus 
dilakukan dengan audiens sasaran tertentu selama periode waktu 
tertentu. Tujuan periklanan dapat digolongkan menurut keperluan 
utamanya, apakah memberi informasi, membujuk atau mengingatkan. 
Periklanan informatif digunakan habis-habisan pada suatu kategori 
produk yang baru mulai diperkenalkan dengan tujuan membangun 
permintaan awal. 
Menetapkan anggaran iklan bukanlah hal yang mudah. 
Bagaimanakah sebuah perusahaan bisa mengetahui jumlah yang 
dikeluarkan sudah tepat dan seberapa besar dampak pengeluaran iklan 
terhadap loyalitas merk dan permintaan pelanggan. 
b. Sasaran Periklanan 
Perusahaan yang menetapkan sasaran periklanan yang tidak 
mungkin dicapai jika hanya dengan melakukan periklanan semata. 
Misalnya, tidak beralasan untuk menetapkan suatu sasaran. Untuk 
meyakinkan sasaran pasar kita bahwa produk kita  adalah yang terbaik 




tidak dapat menyalakan agen periklanan jika sasaran tersebut tidak 
dapat dicapai. Menetapkan sasaran yang masuk akal dan dapat dicapai 
adalah langkah pertama dan yang paling penting dalam rencana 
periklanan. Semua langkah lain dalam pembuatan rencana pemasaran 
akan mengalir secara ilmiah. 
c. Periklanan yang efektif 
Dengan berkembangnya sebuah informasi ini dapat menjadi 




1) Kualitas iklan 
Sebuah anggaran besar tidak menjamin keberhasilan sebuah 
iklan tersebut, namun pemasangan iklan dapat sukses jika pesan 
iklan memperoleh perhatian dan pesan yang dimaksud 
tersampaikan. Dan yang terpenting sebuah iklan harus 
memperhatikan struktur pesan, format iklan dan sumber pesan. 
2) Daya Tarik Iklan 
Seberapa iklan mampu menemukan atau menarik perhatian 
pemasarannya. Biasanya untuk menarik perhatian, sebuah pemasar 
akan mengunakan endorse seperti selebriti atau tokok public. 
3) Frekuensi Pelanggan 
Penjualan suatu iklan merupakan suatu strategi untuk 
mendekati khalayak sasaran. 







2.  Personal Selling 
Merupakan alat promosi yang sifatnya secara lisan, baik kepada 
seseorang maupun lebih calon pembeli dengan maksud untuk menciptakan 
terjadinya transaksi yang saling menguntungkan bagi kedua belah pihak, 
dengan mengunakan manusia sebagai alat promosinya. Hal ini merupakan 
sebuah proses dalam membina hubungan serta mencari kebutuhan, 
menyesuaikan produk yang sesuai dengan kebutuhan tersebut, dan 




Menurut tjiptono personal selling adalah komunikasi langsung 
antara penjual dan calon pembeli untuk memperkenalkan suatu produk 
kepada calon pembeli dan membentuk pemahaman pembeli terhadap 
produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya, 
sedangkan menurut Swastha dan Irawan menyatakan bahwa personal 
selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka yang 
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau 




Berdasarkan beberapa pengertian tersebut, dapat disimpulkan 
bahwa penjualan personal merupakan komunikasi secara individual yang 
dilakukan antar organisasi bisnis dengan pembeli secara langsung. 
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Komunikasi tersebut dilakukan dalam rangka meningkatkan penjualan dan 
menghasilkan laba yang menguntungkan bagi perusahaan. 
3. Promosi Penjualan 
Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran yang berbeda 
dengan iklan dan personal selling, dorongan pemasaran yang dilakukan 
melalui media maupun bukan media, dimana pelaksanaannya berbatas 
waktu tertentu, yang bertujuan untuk merangsang percobaan pelanggan, 
meningkatkan permintaan pelanggan atau membuktikan kualitas produk.
33
 
Cravens dan Piercy (2009) menyatakan bahwa promosi penjualan 
dari kegiatan promosi yang beragam, termasuk pertunjukan perdagangan, 
kontes, sampel atau contoh, memajang melalui pajangan dan peragaan di 
tempat pembelian, insentif perdagangan dan kupon. Pembelanjaan promosi 
penjualan jumlahnya lebih besar daripada jumlah untuk pengeluaran iklan, 
dan sama besar jumlah pembelanjaanya dengan tenaga penjualan. 
Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2009) promosi penjualan terdiri 
atas kumpulan alat-alat isentif jangka pendek untuk mendorong pembelian 
atau penjualan suatu produk atau jasa.
34
 
Dari beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa 
promosi penjualan merupakan kombinasi dari berbagai macam bentuk 
promosi yang dilakukan oleh perusahaan dalam waktu pendek, yang 
ditujukan untuk merangsang pembelian pelanggan, baik pelanggan 
perorangan maupun pelanggan distributor. 
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RajaGrafindo Persada, 2012) hlm. 242. 
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Tujuan Promosi Penjualan pada dasarnya adalah untuk menarik 
pelanggan baru, memberi hadiah/penghargaan kepada pelanggan, 
meningkatkan pembeliaan ulang pembeli, menghindarkan pelanggan 
pindah ke pesaing, mempopulerkan merek perusahaan, meningkatkan 
loyalitas pelanggan dan meningkatkan  volume penjualan jangka pendek 




 Publisitas yang dilakukan untuk suatu perusahaan dan produknya 
merupakan pesan komunikasi yang ditempatkan pada media komersial, 
dengan tanpa pembayaran perusahaan yang diterima oleh publisitas. 
Cakupan media ini mengunakan artikel atau berita. Tujuan dari bagian 
publisitas adalah untuk menganjurkan media yang relavan guna 
memasukan informasi yang disiarkan perusahaan dalam media 
komunikasi. Kegiatan publisitas dapat membuat kontribusi yang penting 
untuk strategi promosi, bila kegiatan itu direncanakan dan 
diimplementasikan guna mencapai tujuan promosi.
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Publisitas banyak digunakan terutama dalam melihat adanya hasil 
potensial bagi pemasaran produk baru, baik berupa barang atau jasa. 
Publisitas mempunyai beberapa keuntungan yang unik, antara lain terdapat 
sejumlah informasi yang dikomunikasikan, mempunyai kredibilitas tinggi, 
biaya untuk mendekati satu pelanggan adalah rendah. 








 Publisitas memperkuat alat promosi dari iklan dengan 
meningkatkan kepercayaan atas tuntutan produk yang diberitakan. 
Publisitas juga membuat lebih mudahnya tenaga penjual untuk 







Dari pembahasan laporan akhir yang telah diuraikan dalam bab-bab 
sebelum ini, maka penulis menarik kesimpulan, yaitu: 
1. Strategi promosi yang dilakukan BMT Permata Indonesia dalam 
meningkatkan jumlah anggota adalah dengan meningkatkan pelayanan 
kepada nasabah, penambahan inventaris kantor, meningkatkan kualitas 
sumber daya insani, meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat. 
Dengan mengunakan strategi tersebut kegiatan pemasar yang dilakukan 
BMT Permata Indonesia berjalan lebih terarah dan efisien.  
2. Faktor-faktor yang menjadi kendala dalam melakukan strategi promosi 
BMT Pemata Indonesia adalah minimnya permodalan dan sumber dana 
untuk melakukan kegiatan promosi, minimnya inovasi produk dibidang 
pemasar, promosi melalui media elektronik yang kurang aktif, tingkat 
persaingan yang tinggi antar lembaga keuangan sejenis dan lembaga 
keuangan konvensional lainnya, serta minimnya pengetahuan masyarakat 
terhadap BMT. 
 
B. Saran  






1. BMT Permata Indonesia lebih giat lagi dalam melakukan kegiatan 
promosinya, tidak hanya melalui personal selling saja, akan tetapi dengan 
mengunakan media sosial media agar meminimkan pengeluaran terhadap 
pencetakan brosur, serta meningkatkan lagi kegiatan amal seperti santunan 
kepada anak yatim agar masyarakat menumbuhkan rasa percaya 
masyarakat. 
2. Meningkat inovasi terhadap produk membuat masyarakat agar makin 
tertarik terhadap produk-produk BMT Permata Indonesia serta 
memberikan pengetahuan kepada masyarakat agar semakin  masyarakat 
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1. Bagaimana cara marketing dalam melakukan strategi promosi kepada 
nasabah? 
2. Sejak tahun berapa BMT Permata melakukan promosi? 
3. Apa saja bentuk-bentuk promosi yang dilakukan BMT Permata Indonesia? 
4. Apakah BMT Permata Indonesia memiliki pencapaian target setiap tahunya? 
5. Produk apa saja yang ditawarkan BMT Permata Indonesia? 
6. Produk apa saja yang diminati nasabah? 
7. Apakah lokasi BMT Permata sudah strategis dan mudah dijangkau nasabah? 
8. Apakah BMT Permat melakukan kegiatan sosial? 
9. Kendala apa yang sering dialami oleh marketing? 
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